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Resumen
Objetivo:  Conocer  la  exposición  de  los  estudiantes  de  medicina  a  las  actividades  promocionales
de la  industria  farmacéutica,  e  identiﬁcar  sus  opiniones  y  actitudes,  así  como  los  posibles
efectos de  esta  exposición  en  su  formación  y  futura  práctica  profesional.
Disen˜o: Estudio  descriptivo  transversal.
Emplazamiento:  Facultad  de  Medicina  de  la  Universidad  de  Zaragoza.
Participantes:  Estudiantes  de  medicina  de  los  cursos  tercero,  cuarto,  quinto  y sexto.
Métodos:  La  información  se  obtuvo  mediante  un  cuestionario  autoaplicado,  previamente  adap-
tado, sobre  exposición,  actitudes  e  idoneidad  percibida  de  las  actividades  de  marketing
farmacéutico.  Se  estimaron  porcentajes  para  las  variables  categóricas,  aplicando  el  test  de  ji
al cuadrado  para  la  comparación  entre  grupos.  Regresión  logística  para  determinar  los  factores
asociados a  actitudes  proclives  a  dichas  actividades.
Resultados:  Se  obtuvieron  369  encuestas  (93%  de  los  asistentes  a  clase).  La  exposición  a  las
actividades  promocionales  es  elevada,  sobre  todo  en  la  etapa  clínica  (el  78,6%  declara  haber
recibido un  regalo  no  formativo).  Los  estudiantes  reconocen  los  sesgos  y  posibles  repercusiones
en la  práctica  profesional,  aunque  con  ambigüedad  y  contradicciones.  Las  actividades  mejor
aceptadas son  las  relacionadas  con  la  formación  y  las  actitudes  más  críticas  aparecen  en  la
etapa clínica,  sobre  todo  en  el  sexto  curso.
Conclusiones:  La  exposición  de  los  estudiantes  al  marketing  farmacéutico  y  sus  posibles  reper-
cusiones  formativas  y  profesionales  son  frecuentes  e  importantes.  El  ámbito  de  la  formación
resulta especialmente  permeable  a  las  actividades  promocionales.  Las  diferencias  observadas
an  la  necesidad  de  formación  especíﬁca  curricular  y  desarrollo  deen los  últimos  cursos  sen˜al
actitudes  reﬂexivas  por  los  propios  estudiantes.
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Abstract
Objective:  To  determine  the  exposure  of  medical  students  to  the  marketing  activities  of  the
pharmaceutical  industry,  and  identify  their  opinions  and  attitudes,  and  also  the  possible  effects
this exposure  on  their  training  and  future  professional  practice.
Design:  Descriptive  cross-sectional.
Setting:  University  of  Zaragoza  Faculty  of  Medicine.
Participants:  Third,  fourth,  ﬁfth  and  sixth  year  medical  students.
Methods:  The  information  was  obtained  using  a  previously  adapted,  self-report  questionnaire
on the  exposure,  attitudes  and  perceived  suitability  of  drug  marketing  activities.  Percentages
were calculated  for  the  categorical  variables,  applying  the  chi  squared  test  for  the  comparison
between the  groups.  A  logistic  regression  was  performed  to  determine  the  factors  associated
with their  attitudes  towards  these  activities.
Results:  A  total  of  369  questionnaires  were  returned  (93%  of  those  attending  classes).  The  expo-
sure to  marketing  activities  is  high,  particularly  in  the  clinical  stage  (78.6%  said  to  have  received
a gift  non-educational  gift).  The  students  recognised  the  possible  biases  and  repercussions  in
professional  practice,  although  with  ambiguity  and  contradictions.  The  most  accepted  activi-
ties are  those  associated  with  training,  and  the  most  critical  attitudes  appear  in  the  clinical
stage, particularly  in  the  sixth  year.
Conclusions:  Exposure  to  drug  marketing  by  medical  students  and  its  possible  training  and  pro-
fessional effects  is  frequent  and  signiﬁcant.  The  training  environment  is  particularly  open  to
promotional  activities.  The  differences  observed  in  the  later  years  suggest  the  need  for  a  speciﬁc
curriculum  subject  and  development  of  reﬂective  attitudes  by  the  students  themselves.
© 2013  Elsevier  Espan˜a,  S.L.  All  rights  reserved.
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cIntroducción
Las  relaciones  entre  los  profesionales  sanitarios  y  la  indus-
tria  farmacéutica  son  objeto  de  indudable  interés  y  polémica
en  el  ámbito  sanitario1--3.  Uno  de  los  aspectos  más  controver-
tidos  es  el  relativo  a  las  grandes  inversiones  en  la  promoción
de  medicamentos  orientada  a  dichos  profesionales4,  bien
a  través  de  actividades  de  formación  continuada,  ﬁnancia-
ción  de  congresos  y  asociaciones5--7,  o  mediante  obsequios
publicitarios8,9.
Los  efectos  de  dichas  estrategias  en  los  profesionales  par-
ticipantes  parecen  asociarse  a  una  mayor  prescripción  de  los
medicamentos  del  patrocinador,  al  margen  del  grado  de  cali-
dad  o  de  evidencia  cientíﬁca  que  lo  justiﬁque10,11.  El  regalo,
además,  tiende  a  crear  un  sentimiento  de  reciprocidad  inde-
pendiente  de  su  cuantía12.  Sin  embargo,  los  profesionales
suelen  verse  a  sí  mismos  como  inmunes  a  tales  efectos13,
aunque  a  la  vez  opinen  que  sus  compan˜eros  no  lo  son14,15.
Ha  sido  descrito  que  la  precocidad  con  que  se  instau-
ran  las  relaciones  con  la  industria  farmacéutica  podría  estar
asociada  con  una  mayor  y  más  mantenida  inﬂuencia  en  las
pautas  de  prescripción16,  mientras  que  los  profesionales
formados  en  centros  que  limitan  dichas  relaciones  presen-
tarían  mejores  perﬁles  al  respecto17.  Las  relaciones  entre
los  estudiantes  de  medicina  y  la  industria  farmacéutica
constituyen,  por  tanto,  un  ámbito  de  especial  importancia,
con  diferentes  publicaciones  en  los  últimos  an˜os  acerca  de
los  tipos  de  vínculos  según  las  etapas  en  que  se  estable-
cen,  las  consecuencias  en  su  formación  y  las  percepciones
de  los  propios  estudiantes  sobre  los  contenidos  de  las
estrategias  promocionales  y  su  potencial  inﬂuencia  en  sus
comportamientos18--24.
c
l
yEn  la  Universidad  de  Zaragoza  se  imparte  la  asignatura
armacología  Clínica,  en  quinto  curso,  que  incluye  materias
elacionadas  con  la  prescripción  razonable  y  el  tratamiento
asado  en  la  evidencia.  Por  otra  parte,  en  el  an˜o  2009,  fue
reada  la  asociación  Farmacríticxs,  por  los  actuales  estu-
iantes  de  sexto  curso,  con  la  ﬁnalidad  de  promover  una
elación  ética  y  transparente  con  la  industria  farmacéutica.
stos  elementos  muestran  el  interés  por  el  tema  en  este  cen-
ro,  que  contrasta  con  la  falta  de  estudios  en  nuestro  medio
niversitario,  y  que  justiﬁcaba,  por  tanto,  el  desarrollar  un
studio  con  el  objetivo  de  conocer  la  exposición,  opiniones
 actitudes  de  los  estudiantes  de  medicina  de  la  Universidad
e  Zaragoza  sobre  las  actividades  promocionales  de  la  indus-
ria  farmacéutica  y  sus  posibles  efectos  en  su  formación  y
utura  práctica  profesional.
aterial y método
e  llevó  a  cabo  un  estudio  descriptivo  transversal  con  los
studiantes  de  la  facultad  de  Medicina  de  la  Universidad  de
aragoza.  Teniendo  en  cuenta  la  posible  evolución  y  cam-
io  de  opinión  a  lo  largo  de  la  licenciatura,  se  incluyeron
os  alumnos  de  la  etapa  preclínica  (tercer  curso)  y clínica
cuarto,  quinto  y  sexto  cursos).  La  recogida  de  información
e  realizó  en  los  meses  de  febrero  y  abril  de  2012,  mediante
n  cuestionario  que  fue  distribuido  a  todos  los  alumnos  asis-
entes  a clase  un  día  seleccionado  de  aﬂuencia  habitual,  tras
ontar  con  el  consentimiento  y  colaboración  de  los  docentes
orrespondientes.
El  disen˜o del  cuestionario  se  basó  en  la  encuesta  de  Sier-
es  et  al.19, posteriormente  traducida  y  adaptada  por  Padilla
 Fernández25 y  ﬁnalmente  readaptado  por  las  autoras  tras
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En  la  ﬁgura  2  se  resumen  las  actitudes  de  los  estudiantes
ante  el  marketing  farmacéutico.  Los  porcentajes  totales  de
respuestas  «neutras» se  sitúan  en  general  alrededor  del  30%,
llegando  al  60%  en  la  valoración  de  la  utilidad  de  las  charlas58  
l  análisis  de  los  resultados  de  un  estudio  piloto  realizado
n  30  estudiantes  de  sexto  curso.  Su  contenido  compren-
ía  cuatro  apartados:  a)  características  demográﬁcas,  curso
 parentesco  con  médicos;  b)  frecuencia  en  la  exposición
 las  distintas  actividades  promocionales;  c)  actitudes  ante
l  marketing  farmacéutico,  y  d)  percepción  de  la  idoneidad
e  los  regalos  de  la  industria.  En  los  2  últimos  apartados
as  opciones  eran  3:  desacuerdo-inapropiado/acuerdo-
propiado,  y/neutro  (Anexo).  Se  incluyeron  únicamente
quellas  encuestas  en  las  que  se  había  cumplimentado  más
el  50%  de  los  ítems.
En  cuanto  al  análisis  estadístico,  se  aplicó  un  análisis  des-
riptivo  para  valorar  las  respuestas  a  los  distintos  apartados
el  cuestionario  según  características  de  los  estudiantes.  Se
stimaron  porcentajes  para  las  variables  categóricas,  apli-
ando  el  test  de  ji  al  cuadrado  para  la  comparación  de
as  diferencias  entre  grupos  en  el  análisis  bivariante.  Para
eterminar  los  factores  asociados  a  actitudes  proclives  a
as  estrategias  de  la  industria  farmacéutica  se  aplicó  una
egresión  logística.  La  variable  dependiente  fue  construida
 partir  de  los  18  ítems  del  cuestionario  relativos  a  acti-
ud  y  percepción  de  la  idoneidad  ante  el  marketing.  Los
esultados  fueron  agrupados  en  2  categorías  para  el  modelo
e  regresión:  1  promarketing  (acuerdo  en  8  o  más  ítems)
s  0  =  no-promarketing  (acuerdo  en  <  8  ítems),  siendo  1
 promarketing  la  categoría  de  referencia  en  el  análisis.
e  estimaron  OR  e  intervalos  de  conﬁanza  para  cada  varia-
le  en  el  modelo  y  se  rechazaron  las  interacciones  que  no
lcanzaron  la  signiﬁcación  estadística.  El  análisis  estadís-
ico  se  realizó  mediante  el  programa  SPSS  (versión  15.0).
Prueba piloto con 30 estudiant
de 6.º de medicina
Revisión y adaptación
de cuestionario
Población diana: estudiantes de 
5.º y 6.º de medicina asistentes a
N.º de alumnos en clase
369 encuestas cumplimentadas (93
- 3 excluidas por incomple
- 366 incluidas 
114 (31,1%) etapa
 252 (68,9%) etap
Distribución
y cumplimentación
de cuestionario (febrero-
abril de 2012)squema  general  del  estudio:  Estudio  descriptivo  transversal.  Tras  la
esultados de  la  prueba  piloto  sobre  30  estudiantes  de  sexto  curso  d
laboró el  cuestionario  deﬁnitivo  que,  posteriormente,  fue  distribui
lase en  los  meses  de  febrero  y  abril  de  2012.S.  Calderón  Larran˜aga,  M.J.  Rabanaque  Hernández
esultados
e  obtuvieron  un  total  de  369  encuestas  con  una  tasa  de  res-
uesta  del  93%  respecto  del  total  de  asistentes  a  las  clases,
e  las  que  3  fueron  excluidas  por  presentar  un  cumplimiento
ncompleto.  El  número  de  participantes  se  corresponde  con
l  38%  del  total  de  971  alumnos  matriculados  en  los  4  cursos
bjeto  de  estudio.  El  rango  de  edad  estaba  situado  entre
0  y  39  an˜os,  y  la  distribución  por  sexo  en  los  participantes
ue  similar  a la  del  conjunto  del  alumnado  (29,3  hombres  y
0,7%  mujeres).  Respecto  a  la  representatividad  por  cursos,
l  primer  y  último  grupo  (tercero  y  sexto)  quedaron  ligera-
ente  sobrerrepresentados  pero  la  diferencia  no  presentó
igniﬁcación  estadística.  El  31,1%  (114)  correspondió  a  la
tapa  preclínica  y  el  68,9%  (252)  a  la  etapa  clínica.  El  24,9%
efería  tener  parentesco  con  médicos.
En  su  conjunto,  el  78,6%  de  los  encuestados  declaran
aber  recibido  alguna  vez  un  pequen˜o  regalo  no  relacionado
on  la  formación  y  el  68%  una  revista  médica  o folleto  con
nformación  de  algún  fármaco.  Los  porcentajes  son  menores
n  lo  que  respecta  a  una  muestra  de  un  fármaco  (34,8%),
aber  recibido  un  libro  (28,1%),  una  charla  ﬁnanciada  por  un
aboratorio  (22,3%)  o  un  aperitivo  (18,2%).  En  todos  los  casos
a  participación  en  dichas  prácticas  promocionales  resulta
igniﬁcativamente  superior  en  los  estudiantes  de  la  etapa
línica  (ﬁg.  1). adaptación  del  cuestionario  inicial  y  el  análisis  de  los
e  la  Facultad  de  Medicina  de  la  Universidad  de  Zaragoza,  se
do  a  los  alumnos  de  la  etapa  preclínica  y  clínica  asistentes  a
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rFigura  1  Participación  en  activi
ﬁnanciadas  por  la  industria.  El  reconocimiento  mayoritario
de  los  sesgos  en  dichas  charlas  (74,2%),  o  de  la  inﬂuencia  de
los  regalos  en  el  estudiante  (43,4%)  y  en  el  comporta-
miento  prescriptor  «de  los  demás» (39,8%),  se  acompan˜a,  sin
embargo,  de  porcentajes  minoritarios  en  el  cuestionamiento
de  la  utilidad  de  sus  materiales  (26,1%)  y  charlas  (12,4%),
en  considerar  conveniente  limitar  su  acceso  a  los  centros
(22,6%)  o  en  reconocer  la  inﬂuencia  de  los  regalos  en  «su  pro-
pio  comportamiento» (30,4%)  (p  =  0,001).  También  en  este
caso  tanto  los  porcentajes  de  «neutralidad» (43,0/28,2%;  p
=  0,006)  como  de  actitudes  más  favorables  o  comprensivas
f
m
d
Las charlas de las compañías farmacéuticas están frecuentemente
sesgadas a favor de los productos de la compañía
Algunas veces está bien que los estudiantes acepten regalos porque la
industria tiene influencias mínimas en los estudiantes
Los materiales de la industria farmacéutica son una forma útil para
aprender sobre los nuevos fármacos
La mayoría de las charlas financiadas por la industria farmacéutica son
útiles y docentes
Algunas veces está bien que los estudiantes acepten regalos porque
muchos estudiantes tienen más gastos que ingresos
Los fondos de la industria farmacéutica son una forma útil de abaratar
las matrículas
La facultad debería prohibir que los representantes farmacéuticos
tuvieran encuentros con los estudiantes
Recibir regalos de la industria aumenta la probabilidad de que yo
prescriba en el futuro el producto de la compañía
Recibir regalos de la industria aumenta la probabilidad de que mis
compañeros prescriban en el futuro el producto de la compañía
4,4
12
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Figura  2  Actitudes  ante  el  mas  promocionales  según  curso  (%).
ara  con  las  diferentes  actividades  de  marketing  resultan
igniﬁcativamente  superiores  en  la  etapa  preclínica  que  en
a  clínica  (ﬁg.  3).
Al valorar  las  asociaciones  entre  exposición  y percepción
e  idoneidad  de  un  mismo  producto  o  actividad,  se  observa
ue  aquellos  estudiantes  que  han  asistido  alguna  vez  a  una
harla  ﬁnanciada  por  un  laboratorio  reﬁeren  una  mejor  valo-
ación  de  su  utilidad  que  los  que  nunca  han  asistido  (37,5%
rente  a  un  22,1%;  p  =  0,02),  y  quienes  han  recibido  una
uestra  para  uso  personal  muestran  asimismo  mayor  ten-
encia  a  considerarlo  apropiado  (52,3  vs  23,9%;p=0,000).
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sFigura  3  Percepción  de  la  idoneidad  d
Por  otro  lado,  los  estudiantes  que  mantienen  algún  paren-
esco  con  médicos  presentan  mayores  porcentajes  en  la
ecepción  de  un  libro  proporcionado  por  un  laboratorio  (40,4
s  23,8%;  p  =  0,002)  y  en  la  consideración  de  que  la  mayo-
ía  de  las  charlas  ﬁnanciadas  por  la  industria  son  útiles  y
ocentes  (35,6/22,3%;  p  =  0,045),  mientras  que  los  que  care-
en  de  parentesco  muestran  mayor  tendencia  a  reconocer
a  posible  inﬂuencia  de  la  industria  farmacéutica  en  su
utura  prescripción,  así  como  en  la  de  sus  compan˜eros
43,9/27,8%;  p  =  0,020).
Al valorar  la  posible  asociación  entre  las  actitudes  aﬁnes
l  marketing  farmacéutico  y  el  sexo,  se  observa  una  menor
onformidad  por  parte  de  las  mujeres  hacia  las  estrategias
e  la  industria  (14,0  vs  23,4%  de  los  hombres;  p  =  0,03).
A  ﬁn  de  identiﬁcar  con  mayor  precisión  las  variables
xplicativas  de  actitudes  proclives  a  las  estrategias  de  la
Tabla  1  Factores  asociados  a  la  actitud  y  percepción
de la  idoneidad  ante  el  marketing.  Análisis  multivariante
OR  IC95%
Parentesco
Sí  1
No 0,81  0,42  1,57
Sexo
Hombre  1
Mujer  0,53* 0,29  0,94
Curso
Preclínico  1
Clínico  0,46** 0,26  0,82
* p < 0,05.
** p < 0,01.
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ndustria  farmacéutica  se  ha  realizado  un  análisis  multiva-
iante,  mediante  una  regresión  logística,  incluyendo  en  el
odelo:  sexo,  curso  y  parentesco  como  posibles  factores
sociados  a  actitudes  de  mayor  o  menor  apoyo  al  marketing
armacéutico.  Los  resultados  de  la  regresión  (tabla  1)  mues-
ran  un  menor  predominio  de  actitudes  de  aﬁnidad  hacia  la
ndustria  farmacéutica  en  la  etapa  clínica  (OR  =  0,46;  IC  95%
 0,26-0,82)  que  en  la  preclínica,  así  como  en  estudiantes
e  sexo  femenino  (OR  =  0,53;  IC  95%  =  0,29-0,94)  que  en
os  hombres.  Las  relaciones  de  parentesco  con  profesiona-
es  médicos  no  mostraron  una  asociación  estadísticamente
igniﬁcativa  con  actitudes  promarketing  en  el  modelo  de
egresión.
iscusión
os  resultados  del  análisis  de  las  opiniones  de  los  estudiantes
ncuestados  conﬁrman  la  relevancia  del  tema  también  en
uestro  medio.  Los  elevados  porcentajes  de  contactos  con
ctividades  promocionales  de  la  industria  farmacéutica  por
arte  de  los  estudiantes  de  medicina  y  las  repercusiones  que
arecen  derivarse  de  dichas  relaciones  merecen  ser  objeto
e  reﬂexión.
En  primer  lugar,  parece  tratarse  de  un  terreno  en  el
ue  son  frecuentes  las  actitudes  no  deﬁnidas  e incluso
ontradictorias26. Los  porcentajes  de  respuestas  neutras,  las
parentes  incoherencias  sobre  la  utilidad  de  actividades  que
e  reconocen  sesgadas  o  las  diferencias  en  la  percepción  de
a  inﬂuencia  del  marketing  según  afecte  al  propio  encues-
ado  o  a  los  demás  compan˜eros  revelan  probablemente  la
xistencia  de  dilemas  éticos,  habitualmente  incómodos  y
ifíciles  de  gestionar,  y  sobre  los  que  en  general  los  estu-
iantes  no  han  recibido  formación  ni  hábito  de  discusión.
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Dichas  actitudes  parecen  reproducirse  entre  médicos  resi-
dentes,  pudiendo  atribuirse,  al  menos  en  parte,  a  carencias
formativas  tanto  en  pregrado  como  a  lo  largo  de  la  formación
MIR27.
Las  actitudes  ante  las  invitaciones  y  regalos  varían  nota-
blemente  según  su  naturaleza  y  contenido.  A  diferencia  de
las  actitudes  claramente  críticas  ante  el  pago  de  vacaciones,
regalos  de  precio  elevado  o  comidas,  la  mayor  aceptación
de  los  contactos  que  se  vinculan  con  la  formación  (libros,
inscripciones  y  viajes  a  congresos,  etc.)  y  a  los  gastos  que
ello  puede  conllevar  concuerda  con  lo  encontrado  en  otros
contextos28 y  podría  resultar  aparentemente  comprensible
e  incluso  favorable.  Pero  la  trascendencia  no  es  menor.  Pre-
cisamente  por  su  condición  de  estudiantes,  las  actividades
y  los  contenidos  formativos  deberían  ser  siempre  accesibles
y  rigurosos,  y  en  este  sentido  resulta  cuando  menos  preo-
cupante  el  posible  acostumbramiento  a  lo  que  se  reconoce
como  sesgado  o  a  los  elevados  costes  de  determinados  even-
tos  formativos.  Las  responsabilidades  de  las  facultades  de
Medicina,  y  también  de  las  asociaciones  profesionales  orga-
nizadoras  de  congresos,  en  no  dejar  de  velar  por  la
formación  accesible  y  cientíﬁca,  y  por  lo  tanto  crítica,  de
los  estudiantes,  no  deberían,  por  tanto,  ser  ignoradas.  El
compromiso  adquirido  por  el  Consejo  Estatal  de  Estudiantes
de  Medicina  (CEEM)  de  no  recibir  ﬁnanciación  por  parte  de  la
industria  para  la  organización  de  sus  reuniones  y  actividades
con  el  ﬁn  de  salvaguardar  su  independencia  podría  servir  de
ejemplo  al  respecto29.
Las  interrelaciones  encontradas  entre  exposiciones  y
actitudes  conﬁrman  la  importancia  de  las  exigencias  de  rigor
y  de  comportamiento  ético  en  los  contactos  con  la  indus-
tria  farmacéutica,  y  no  solo  por  parte  de  los  estudiantes30.
Aunque  la  inﬂuencia  del  parentesco  médico  en  nuestro  caso
parece  solo  parcial,  los  ejemplos  de  los  más  cercanos  tien-
den  a  afectar  el  comportamiento  del  estudiante31 y  la  buena
práctica  clínica  en  general,  tanto  si  provienen  de  los  docen-
tes  universitarios16,28 como  si  forman  parte  de  las  culturas
de  los  servicios  que  recorre  durante  la  etapa  clínica32.
En  este  sentido,  y  de  modo  similar  a  lo  encontrado  en
otros  estudios,  la  exposición  a  las  actividades  promociona-
les  de  la  industria  resulta  mayor  en  los  estudiantes  de  los
últimos  cursos16,18.  Sin  embargo,  en  nuestro  caso  resultan
especialmente  llamativas  las  actitudes  más  críticas  mostra-
das  precisamente  en  esta  etapa  clínica.  A  la  luz  de  los  datos
recogidos  no  es  posible  establecer  una  relación  causal,  pero
sí  resulta  importante  sen˜alar  la  posible  inﬂuencia  de  la  asig-
natura  impartida  por  el  departamento  de  Farmacología  y
la  creación  del  grupo  Farmacríticxs  en  el  fomento  de  una
conciencia  crítica  ante  el  marketing  farmacéutico  entre  los
estudiantes  de  los  últimos  cursos.  De  ser  así,  los  hallazgos
del  presente  estudio  contribuirían  a  reforzar  la  importancia
de  la  formación  especíﬁca  en  este  campo  como  parte  del
currículum  de  medicina33,34,  y  quizás,  también,  del  desarro-
llo  de  actitudes  reﬂexivas  y  de  compromiso  con  la  buena
práctica  por  parte  de  los  propios  estudiantes.
Además  de  la  consideración  solo  como  posible  hipótesis
de  la  mencionada  vinculación  entre  los  resultados  obtenidos
y  las  actividades  de  formación  y  sensibilización  desarrolladas
a  nivel  local,  se  ha  de  tener  también  en  cuenta  la  limita-
ción  que  supone  la  distribución  de  la  encuesta  únicamente
a  los  estudiantes  que  acuden  a  clase,  con  los  posibles  sesgos
que  ello  puede  conllevar.  A  pesar  de  ello,  dichos  resultados
Z
l
s161
elimitan  un  área  de  mejora  cuyas  repercusiones  formati-
as  y  profesionales  no  han  sido  suﬁcientemente  valoradas
n  nuestro  medio,  por  lo  que  sería  deseable  que  sirvieran
omo  aportación  y  estímulo  para  futuras  investigaciones.
Lo conocido sobre el tema
•  Las  estrategias  de  marketing  farmacéutico  inﬂuyen
sobre  el  comportamiento  de  los  médicos.
•  Los  efectos  de  dichas  estrategias  pueden  ser  contra-
dictorios  con  la  buena  práctica  clínica.
•  Los  contactos  con  la  industria  farmacéutica  tienden
a  iniciarse  en  el  periodo  de  estudiantes,  siendo  por
tanto  objeto  de  preocupación  e  intervención  en  otros
países  de  nuestro  entorno.
Qué aporta este estudio
•  La  exposición  y  los  efectos  del  marketing  farmacéu-
tico  en  los  estudiantes  de  medicina  en  nuestro  medio
son  importantes,  sobre  todo  en  la  etapa  clínica.
•  El  ámbito  formativo  resulta  especialmente  permea-
ble  a  las  actividades  promocionales  de  la  industria
farmacéutica.
•  Las  intervenciones  docentes  y  de  fomento  de  una
conciencia  crítica  en  los  estudiantes  pueden,  y
deben,  contribuir  al  desarrollo  de  actitudes  reﬂexi-
vas  y  rigurosas  ante  la  práctica  médica.
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nexo. Encuesta
Dpto. de Microbiología, Medicina Preventiva y Salud P
¿Qué opinan los estudiantes  de medi cina  sobre las r e
Proyecto de colaboración con el Departamento de Microbi
nstrucciones para C umplimentar  el C uestionario  Dirigido a Est 
e recordamos que tu pa rticip ación  en este estudio  es voluntar ia y re 
scríbenos en  el ú ltimo folio tus  sugere ncias. Seguro que nos son út 
os gustaría q ue respondieras a  las siguient es preguntas  con  tus pr 
partados. Si al guno de ellos no queda  rell eno , tus resp uestas  no po 
ería una pena).   No hay re spuestas acertadas ni d esacertadas. R es 
i no  entiend es una pr egunta, te invitamos a que  la  leas de nuevo. S 
ntentaremos a yudarte person alme nte .  Cuando hayamos terminado 
ompañeros  de   facultad,   le  enviaremos   a  vuestro   delegado   de 
ibliografía y  la just ificación de este estudio. 
Muchas gracias por  tu col abo ración. 
aracterísticas Demográficas 
urso: 
dad:  Hombre    Mujer 
Estuviste matricu lado/a durante los cu rsos anteriores  en  la Faculta 
Sí 
Tienes estudios universitarios previos  en alguna otra  ciencia de  la s
Sí 
Convives con algún médico?  Sí  o ¿Qué parentesco t enéis? (padr e, ma dre , hermano, amig o, etc.): _____________ 
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Actividades de la Industria Farmacéutica
Señala en la siguiente escala la frecuencia con la que has ace
farmacéutica planteados en la columna de la izquierda.
Nunca Una v
añ
Un pequeño regalo no relacionado con la formació n
(p ej. bolígrafo, libreta, etc.)
Una revista médica o un folleto con información de
un fármaco
Un libro proporcionado por un laboratorio
Un aperitivo (p ej. café, tostada, dulce, tapa)
Una muestra de un fármaco
Una comida o una cena proporcionada por un
laboratorio
Una charla financiada por un laboratorio
Otro evento social (p ej. fiesta, cóctel, copa)
financiado por un laboratorio
El pago de la inscripción en algún evento (p ej .
Congreso, AG IFMSA Spain, GEEM) por un
laboratorio
La participación en un estudio de mercado
financiado por un laboratorio
La participación en un proyecto de investigación
financiado por un laboratorioLa obtención de alguna beca financiada por u n
laboratorio
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Actitud Ante  el Marketing  de  la Indust ria F arm acéutica 
Señala en  la siguiente es cala,  la op ció n que me jor se adapte 
piensas en rela ció n a las diferent es actividades señaladas  en 
Muy de acuerdo De acue
La  mayoría  de  las   char las   financiadas 
por la industria farmacéutica son útiles 
y docent es 
Algunas  veces  está  bien  que  los 
estudiantes  de  medicina  acepten 
regalos  de  la  industria  farmacéutica 
porque muchos estudiant es  tienen  más 
gastos que in gres os 
Los  materiales  de  la  industria 
farmacéutica  son  una  forma  útil  para 
aprender sobre lo s nuevos fármacos 
Algunas  veces  está  bien  que  los 
estudiantes  de  medicina  acepten 
regalos y  comidas  de  la  industria 
farmacéutica  porque  esta  industria 
tiene  influencias  mínimas  en  los 
estudiantes 
Los fondos de la indu stria farm acéutica 
para  la  facultad  de   medicina  son  una 
forma útil de abaratar  las matrículas 
Muy de acuerdo  De acue 
La  facultad  debería   prohibi r  que  los 
representantes farmacéuticos tuvieran 
encuentros con los  estudiantes  
Recibir  regalos o  comida  de  los 
representantes farma céuticos aume nta 
la probabilidad de que yo pres criba  en 
el futuro el producto de la compañía  
Recibir  regalos o  comida  de  los 
representantes farma céuticos aume nta 
la probabilidad de que mis compañeros 
estudiantes  de  medicina prescriban en 
el futuro el producto de la compañía  
Las  charlas  financiadas  por  las 
compañías  farmacéuticas  están 
frecuentemente se sgada s a favor de los 
productos de la compañía 
stria 
e mu
guno 
1
1
1
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Percepción de la Idoneidad de Algunos Regalos de la Indu 
Señala en la siguiente escala, la opción que mejor se adapte (d
en relación a la aceptación como estudiante de medicina de al
farmacéutica propuestos en la columna de la izquierda. 
Muy apropiado Apropiado 
Una comida 
Un libro de texto 
Un regalo (valor estimado <30€) 
La  inscripción a  un  curso o  una 
conferencia 
El viaje a una conferencia 
Un evento social 
Una muestra  de  un medicamentos 
para uso personal 
Un regalo (valor estimado >30€) 
Unas vacaciones 
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